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W I R T S C H A F T

Niemand kann eine Praxis im Al- 
leingang erfolgreich weiterentwickeln. 
Doch bevor ein niedergelassener  
Zahnarzt anstrebt, ein Team zu for- 
men und zu motivieren, muss er sich 
darüber im Klaren sein, welche Leis
tungen er anbieten möchte und welche 
Patienten er sich wünscht. Nur dann 
kann er auch seine Mitarbeiter für  
diese Vision begeistern. Das bedeutet 
auch, dass jeder genau weiß, was von 
ihm erwartet wird.
Auf dem Weg zur effizienten Zusam-
menarbeit des Praxispersonals liegen 

einige Schritte, ohne die ein solches  
Vorhaben nicht gelingt. So muss der 
Zahnarzt zuerst prüfen, ob seine An
gestellten über alle Qualifikationen ver-
fügen, um ihn dabei zu unterstützen, 
sein Praxiskonzept umzusetzen. Da-
nach obliegt es ihm als Chef, die Mit
arbeiter zu motivieren, diese Kompe
tenzen zu erwerben und auszubauen. 
Erst jetzt ist es möglich, Kooperation  
zu fördern – denn unzureichend aus
gebildete und antriebslose Angestellte 
haben keine Veranlassung, zusam- 
menzuarbeiten. 

Esel und Rennpferde

Ein Esel wird bekanntlich kein Renn-
pferd. Das heißt konkret: Unterschied
liche Mitarbeiter verfügen über indivi
duelle Qualitäten. Gelingt es dem Pra
xischef, seine Angestellten ihren Bega-
bungen gemäß im Team einzusetzen, 
befindet er sich grundsätzlich auf einem 
guten Weg. Eine kommunikationsstarke 
ZFA ist möglicherweise an der Rezep-
tion gut aufgehoben, eine feinmotorisch 
versierte Kraft bei der Stuhlassistenz. 
Eines ist hierbei jedoch wichtig: Mit
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PRAXISMANAGEMENT Im Team sind selbst die größten Herausforderungen leichter zu bewältigen. Denn eine Gruppe, in 
der jeder seine besonderen Fähigkeiten für ein gemeinsames Ziel einbringt, verspricht jede Menge positive Dynamik. Doch 
ein funktionierendes Team ist kein Selbstläufer. Der Zahnarzt muss nicht nur seine Rolle als Chef ernst nehmen. Er muss 
die Stärken seiner Mitarbeiter erkennen und fördern – und nicht zuletzt bereit sein, auf dieser Basis Kontrolle abzugeben 
und Aufgaben zu delegieren.
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arbeiter ihren persönlichen Neigungen 
gemäß einzusetzen, ist effektiv und ein 
Motivator für gute Leistungen. In fast 
jedem Aufgabenprofil in der Praxis sind 
jedoch auch Pflichten enthalten, die  
den „Talenten“ der Verantwortlichen  
weniger entsprechen – zum Beispiel  
im Hinblick auf Verwaltung oder Doku-
mentation. Die Aufgabe des Chefs ist 
es, die Bereitschaft seiner Angestellten 
zu fördern, sich auch in diese Gebiete 
einzuarbeiten. Das bedeutet beispiels-
weise, dass die kommunikative Fach-
kraft an der Anmeldung sich auch mit 
elektronischer Terminplanung beschäf-
tigt oder die Stuhlassistenz sich mit 
neuen Hygienevorschriften auseinan-
dersetzen muss. Branchenerfahrene 
Experten, wie die OPTI Zahnarztbera-
tung GmbH, empfehlen, solche „flexi
blen Selbstbilder“ durch gezielte Fortbil-
dung zu stärken. So kann es beispiels-
weise ein Ansporn sein, die Rezeptions-
kraft, die eine erfolgreiche Schulung  
in elektronischer Terminplanung absol-
viert hat, mit einem speziellen Telefon-
training oder einem Fremdsprachen-
kurs zu belohnen. Auf diese Weise er-
reicht der Praxischef, dass ihn seine  
Mitarbeiter optimal unterstützen – 
gemäß der Regel, Stärken zu stärken 
und Schwächen zu schwächen.

Kontrolle und Vertrauen

Wenn das Team über alle erforderlichen 
Qualifikationen verfügt und motiviert ist, 
kann der Chef das Prinzip der Dele- 
gation einführen. In diesem Zusam
menhang gilt es, ein Missverständnis  
zu klären: Ein Zahnarzt, der seinen Mit
arbeitern bestimmte Aufgaben zuteilt,  
delegiert diese nicht – vielmehr handelt  
es sich hierbei lediglich um eine Zu-
ordnung. Der feine Unterschied liegt  
in der Durchführungskompetenz. Das 
heißt, bei einer echten Delegation liegt 
es in der Verantwortung der Mitarbei
terin, in welcher Weise sie eine Auf- 
gabe ausführt, die in ihren Zustän
digkeitsbereich fällt. Wenn diese zum 
Beispiel mit der Einrichtung eines für 
Kinderpatienten ansprechenden Warte-
zimmers betraut wird, sollte der Zahn-
arzt diesbezüglich alle ihre Entschei
dungen akzeptieren – solange sie  
das vereinbarte Budget nicht über- 
schreitet.
Ausschlaggebend ist, dass der Chef  
tatsächlich bereit ist, Kontrolle abzu
geben. Denn nur so kann er seinen  
Angestellten überzeugend vermitteln, 
dass er ihnen die übertragenen Auf

gaben auch zutraut. Wenn er seine  
Mitarbeiter stattdessen ständig kon
trolliert, ist das nicht nur wenig ver
trauensbildend – er bringt sich auch  
um die wertvollen Zeitressourcen, die  
er durch eine echte Delegation ge- 
winnt. 

Konkrete Ziele

Damit alle im Team an einem Strang  
ziehen, ist es nötig, Ziele konkret und 
überprüfbar zu formulieren, beispiels-
weise in regelmäßigen Teamsitzungen. 
Das bedeutet: Anstatt sich das Ziel zu 
setzen „die Anzahl der Neupatienten  
zu erhöhen“, wird festgelegt, in jedem 
Quartal ein bestimmte Zahl neuer Pa
tienten für die Praxis zu gewinnen.  
Darüber hinaus müssen der Zahnarzt 
und sein Team bestimmen, welcher  
Mitarbeiter mit welchen Maßnahmen 
dazu beitragen kann, das Ziel zu er
reichen. So kann der Chef seine Mitar-
beiter an der Rezeption ins Empfeh-
lungsmarketing einbinden, eine erfah-
rene ZFA damit beauftragen, einen Fra-
gebogen zur Patientenzufriedenheit zu 
entwerfen oder eine Gruppe zusam-
menstellen, die Vorschläge für Verbes-
serungen der Praxiswebsite ausarbei-
tet. Wer seinem Team für dieses be
sondere Engagement mit einem ge-
meinsamen Abendessen oder Ausflug 
Wertschätzung zeigt, verstärkt die Mo
tivation, gemeinsam formulierte Ziele  
zu erreichen.
In jedem Fall lohnen sich Zeit, Mühe  
und Vertrauen, die der Zahnarzt in 
Teambildung investiert: Denn ein ein
gespieltes Team bewältigt seine Auf
gaben effizient und reibungsfrei und 
sorgt so für optimale Abläufe im  
Praxisalltag.
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